[SUPPORT DE COURS] 
#Facebook Ads 


[MODULE 0] 
- Introduction - 


Vous voulez réussir plus rapidement ? Utiliser un produit virtuel 


Produits digitaux à vendre en ligne 


| Vous voulez réussir plus rapidement ? Utiliser un produit virtuel 
Qu'est-ce qu'un produit digital ? 
e Un produit digital est un outil ou un support immatériel qui 


peut être vendu et distribué en ligne de manière répétée sans 


qu'il ne soit nécessaire d'en reconstituer les stocks. 


Vous voulez réussir plus rapidement ? Utiliser un produit virtuel 


Avantage d'un produit digital 


e Fort potentiel d'automatisation. 
e Des marges élevées O 
e Les frais sont nettement réduits (+) 


e Des produits flexibles 


Vous voulez réussir plus rapidement ? Utiliser un produit virtuel 


Limite d'un produit digital 


e Vous êtes exposé au piratage et au vol. 


Vous devez prendre des précautions 


et réduire ces risques. 


Vous voulez réussir plus rapidement ? Utiliser un produit virtuel 


Produits digitaux rentables 


e Produits éducatifs 
e Licences d'utilisation de vos produits numériques 
e Templates et outils numériques 
e Musique ou art 


e Services 


Vous voulez réussir plus rapidement ? Utiliser un produit virtuel 


Utiliser un produit existant 


e Optimisation de temps 

e Réduire le risque 

e Autorisation de revente 

e Intermédiaire de prestation 
e Affiliation 


[MODULE 1] 
- Mise en place de notre page de 
vente - 


MODULE 1 - Mise en place de notre page de vente 


Pourquoi avoir son propre site ? 


e Créer une image de marque 
e Personnalisation 

e Créer une base de données 
e Scaler les résultats 


e Autonomie 


MODULE 1 - Mise en place de notre page de vente eee 


Site mono-produit WWW 


e Exclusivement dédiée a la vente d'un unique produit. 

e Vous vous placez en tant qu'expert et véritable référence 
dans votre domaine. 

e Vous connaissez votre produit à la perfection. 

e Vous créez, beaucoup plus facilement, une véritable 


image de marque 


Tunnel de conversion 


Landing page : contenu gratuit 
Attirer les internautes 


4 Page de capture (email) 
Interesser les visiteurs 


Page de vente 
Rassurer et donner envie aux prospects 


Bon de commande 
Resumer la valeur ajoutée de l'achat 


Page de remerciement 
Féliciter/remercier et accueillir les clients 


Conversion 


Règle 1: 


| MODULE 1 - Mise en place de notre page de vente 


Toute page de vente doit commencer par une proposition 
de valeur qui exprime clairement la promesse de l’offre. 
A vous de proposer dès la page d’accueil un contenu qui 
expose clairement les problématiques auxquelles votre 


produit ou votre service répond. 


| MODULE 1 - Mise en place de notre page de vente 


Règle 2 : Clarifier votre offre & Introduire votre produit/service 


e Décrire le probleme auquel votre client est confronté. 


e Qu'est-ce que le client va gagner ?. 


| MODULE 1 - Mise en place de notre page de vente 


Règle 3: 

e Montrer a votre prospect comment fonctionne votre 
mecanisme produit/service et pourquoi il est interessant. 

e Les étapes pour l’amener de l'étape A (« j'ai un probleme 


») à l'étape B (« le probleme est résolu >). 


| MODULE 1 - Mise en place de notre page de vente 


Règle 4 : Témoignages clients 


e Plus de 80 % des consommateurs consultent les avis en 
ligne avant d'effectuer un achat. 


e Les avis clients ont remplacé le bouche-à-oreille. 


| MODULE 1 - Mise en place de notre page de vente 


Règle 5 : Transformer l'internaute en prospect : Mon offre 


e Définir votre offre, c’est également en determiner les 


temps forts 


e Ne dévoilez JAMAIS le prix de votre offre avant de l’avoir 


clairement décrite. 


x — 
a mue. 


| MODULE 1 - Mise en place de notre page de vente 


Règle 6 : Foire aux questions (FAQ) 


e Repondre aux objections et rassurer avec une garantie 


e Une garantie de satisfaction 


| MODULE 1 - Mise en place de notre page de vente 


Règle 7 : Convertir le prospect en client 
e Simplifiez autant que possible le tunnel de vente, 
e Supprimez au maximum les points de friction, 


e Diminuez la durée du parcours de navigation. 


[MODULE 21] 
- Mise en place de notre système 
de commission - 


@thrivecort 


Contact information: © 


United States 


Payment information: e tamal 
© creuses Paya D + Penrose 


ple OCredit Card © OPayPai@ 


[MODULE 3] 
- PAGE 
FACEBOOK PRO - 


| MODULE 3 - PAGE FACEBOOK PRO 


Inbound Marketing vs Outbound Marketing 


OUTBOUND MARKETING INBOUND MARKETING 


Le commercial va chercher le client. p Le client va chercher le commercial. 


L'acheteur fait une overdose de trop 

d'information : martelé par des pubs b L'acheteur choisit avec soin les informations 
TV™, radio, des emails non sollicités®, des dont il souhaite prendre connaissance. 
bannières pop-up*.... 


Blogs, forums, réseaux sociaux, comparateurs 
L'acheteur ne maîtrise pas l'information > en ligne, notes, commentaires et avis clients... 
qui lui est « imposée ». L'acheteur prend plaisir à rechercher l'infor- 

mation, à comparer et à se faire sa propre idée. 


La relation client initiée est sollicitée par le 

client lui-même, dans de meilleures dispositions 
> pour faire confiance et acheter, parce que 

c'est lui qui l'a choisi ! 


La relation client est imposée, le prospect 
n'est pas dans de bonnes dispositions 
pour acheter. 


L'acheteur laisse ses coordonnées au 
commercial insistant pour « couper 
court » à cette forme de communication 
à sens unique. 


L'acheteur laisse ses coordonnées de sa propre 
> initiative, pour engendrer un contact à réelle 
valeur ajoutée. 


MODULE 3 - PAGE FACEBOOK PRO 


Inbound Marketing vs Outbound Marketing 
e Simplifiez autant que possible le tunnel de vente, 
e Supprimez au maximum les points de friction, 


e Diminuez la durée du parcours de navigation. 


MODULE 3 - PAGE FACEBOOK PRO 


Configurer votre Page professionnelle Facebook 


e  https://www.facebook.com/business/help/19680571567462467id=939256796236247 


MODULE 4 - OUTILS INDISPENSABLES 


Outils gratuits qui vont vous faire gagner du temps 


e  https://www.canva.com/ 
e https://promo.com/ (Traitement vidéo) 
e https://facebook.com/ads/library (La Bibliothèque publicitaire de Facebook) 


Comment Facebook sélectionne-t-elle les publicités qui me sont présentées ? | Pages d'aide Facebook 


e Gestionnaire de pubs Facebook 
Gestionnaire de pubs Facebook dans l'App Store (apple.com 
Meta Business Suite — Applications sur Google Play 
e Google Analytics UTM Builder 
Campaign URL Builder (ga-dev-tools.web.app) 
Analytics UTM Builder - Chrome Web Store (google.com) 


e Facebook Pixel Helper 


[MODULE 6] 
FACEBOOK BUSINESS 
MANAGER - 


MODULE 6 - FACEBOOK BUSINESS MANAGER 


Ajouter des comptes publicitaires dans Business Manager 
e  https://www.facebook.com/business/help/9101373160410957id=420299598837059 


© Présentation de la Meta Business Suite et de Business Manager (facebook.com) 


e  https://www.facebook.com/help/519912414718764/?helpref=uf_ share 


The new campaign structure 


Each campaign corresponds to a single 
advertising objective, like driving 


Cam paign a website traffic 


You can set a budget and a schedule for 
each of your ad sets, and organize each 


set by audience segment — i.e., people 


who live near your store 


Each ad set can feature multiple ads 
featuring different images, text, links or 


. 
“....... 


video. You will still define creative, 
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targeting and bidding for each of your 
ads 


facebook for business 


Without Campaign Budget With Campaign Budget 
Optimization Optimization 
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A propos de l'optimisation du budget de campagne | Pages d'aide Meta Business (facebook.com 


| Facebook Business 
facebook 


le souhaite attirer mes prospects | 
(BtoC) 


& 
y 


Choisir son objectif 
parmi 3 grandes familles 


+ Nationale 


* Locate Paramétrer la campagne 
* Portée 
e interactions 


..? «y 
* Appli Centres 


s Vues vidéos d'intérèt FORMATS ET VISUELS 


* Prospects 


BUDGET ET DUREE 
Support 


+ Conversions Langue 2.20 "> 
Localisation 
e Ventes CPM 


CPC 


«Visites AUDIENCE 


MODULE 7 - FACEBOOK BUSINESS MANAGER - La publicité 


Tests A/B 


e Les audiences basées sur les centres d’intérêt et comportements 
e Les audiences similaires 

e Tester la taille des audiences (ciblée vs large) 

e Tester les placements automatiques ou manuels 


e Tester les formats publicitaires 


Types de tests A/B disponibles sur Facebook | Pages d’aide Meta Business 


‚hl Performance 
208 


Résultats : Achats 


85 539 
Personnes touchées 


1 969,85 € 
Montant dépensé 


5,47 6 
Répétition 


Personnalisé 


00 
[am =) 


Données démographiques (2 Placement + Diffusion 


Couverture (globale) sur Résultats (cumulés) : Achats [ff Couvertur. + DW Résultats (.. + 
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= Couverture (globale) = Résultats (cumulés) : Achats Résultats quotidiens moyens 
7 


Le CTR est calculé comme suit : 


Nombre total de clics sur l'annonce + 
Nombre d'impressions 


Le CPC est calculé comme suit : 


Montant total de la campagne en cours + 
Nombre total de clics 


La formule du ROAS est la suivante : 


(bénéfice + frais de publicité) x 100 


Le CPM est calculé comme suit : 


(coût total + nombre d'impressions) x 
1.000 


MODULE 9 - Désactivation d’un compte publicitaire Facebook 


LIENS : 


e https://www.facebook.com/policies center/ads 

e https://www.facebook.com/business/help/968402779873601 
e https://help.hootsuite.com/hc/fr/articles/1260804305149 

e https://www.facebook.com/support/ 


MODULE 9 - Désactivation d’un compte publicitaire Facebook 


Voici quelques conseils pour éviter la désactivation de 
votre compte : 


Évitez d'utiliser une carte de crédit précédemment connectée à un compte publicitaire désactivé. 
Assurez-vous que le nom et l'adresse figurant sur votre carte de crédit correspondent au nom et aux 
informations de facturation que vous avez fournies à Facebook. 

Veillez à disposer de suffisamment d'argent sur votre carte. 

e Évitez d'émettre un débit compensatoire pour un paiement vers Facebook depuis votre carte bancaire ou 
votre compte Paypal. 

e Pour les nouvelles campagnes publicitaires, commencez par un petit nombre de variations de test 
fractionnées et augmentez lentement le nombre d'annonces que vous créez. Changer radicalement vos 
habitudes publicitaires peut amener Facebook à marquer votre compte. 

Ne mettez pas en avant d'URL lentes à charger ou qui redirigent vers une erreur 404. 
Évitez de créer des annonces dans des emplacements géographiques différents de ceux où vous utilisez 
habituellement Facebook. 


MODULE 9 - Désactivation d’un compte publicitaire Facebook 


Voici quelques conseils pour éviter la désactivation de 
votre compte : 


Créer un nouveau compte Facebook et faire immédiatement des annonces avec celui-ci 
Utiliser 2 comptes publicitaires distincts ou plus pour créer des publicités pour la même page ou le même 
site web dans un court laps de temps. 

e Plusieurs annonces ont récemment été refusées sur plusieurs campagnes 


MODULE 9 - Désactivation d’un compte publicitaire Facebook 


Comment réactiver votre compte publicitaire Facebook 
bloqué : 


e Solution 1: contact support 


e = https://www.facebook.com/business/help 
e = https://www.facebook.com/business/form/chat 
e How to Contact Facebook Support Live Chat 2022 (appvillain.com 


e Solution 2: Passer par l'espace d'assistance 


e  https://www.facebook.com/help/contact/2026068680760273?helpref=fag content 
https://www.facebook.com/support/ 
e = https://www.facebook.com/business/help/968402779873601 


MODULE 9 - Désactivation d’un compte publicitaire Facebook 


Des bonnes pratiques : (Plan B) 


e Créer un nouveau compte publicitaire sur le compte business Facebook 
e Créer un nouveau compte business Facebook avec un profil active 


| MODULE 10 - MODULE 10 - RETARGETING & AUDIENCES SIMILAIRES 


Qu'est-ce qu’une audience personnalisée 


e Inclure cette audience dans le ciblage 
e Exclure cette audience de votre ciblage 
e Servir de source pour la création d'une audience similaire 


MODULE 10 - RETARGETING & AUDIENCES SIMILAIRES & SCALING 


Choisir une source d'audience personnalisée 


Touchez les personnes qui ont déjà montré de l'intérêt pour votre entreprise ou votre produit. 


Vos sources 


Site web Liste de clients 


Do 


ED 


[] Activité de l'app Activité hors ligne 


Sources Facebook 


> Vidéo Compte Instagram 
= Formulaire prospect <> Évènements 
$ Instant Experience Page Facebook 


ED 


E Shopping Annonces sur Facebook 


© Annuler 


X 


MODULE 10 - RETARGETING & AUDIENCES SIMILAIRES 


AUDIENCES SIMILAIRES FACEBOOK (lookalikes) 


e  https://www.facebook.com/business/help/1647490070135317?id=401668390442328 


MODULE 10 - RETARGETING & AUDIENCES SIMILAIRES 


SCALER vos campagnes Facebook Ads 


e Vous cibler une niche très restreinte 
e Vous augmentez trop rapidement votre budget 
e Vous commencez à cibler les mêmes personnes sur des audiences similaires 


MODULE 10 - RETARGETING & AUDIENCES SIMILAIRES 


Niveau 1 


CAMPAGNE 


Niveau 2 


AUDIENCE 1 AUDIENCE 2 AUDIENCE 3 AUDIENCE 4 


Niveau 3 


Ajout de nouvelles audiences 


< Scaling horizontal > 


Copyright © Antoine Buée Consulting 


MODULE 10 - RETARGETING & AUDIENCES SIMILAIRES 


Niveau 1 


CAMPAGNE 


Niveau 2 


AUDIENCE 1 AUDIENCE 2 Scaling 
vertical 


[N 
PUBK | | PUBY | PUBM | | PUBN 


Ajout de nouvelles offres Ajout de nouvelles offres 


Niveau 3 


Copyright © Antoine Buée Consulting 


MODULE 11 - ENTONNOIRS DE REMARKETING 


Le Remarketing 


PROSPECT TIÈDE 


Warm lead 
Il connait votre entreprise et il est susceptible 
d'être interessé par vos produits / services 


PROSPECT FROID 
Cold lead 


Il ne connait pas encore 
votre entreprise 


PROSPECT CHAUD 
Hot lead 


Il exprime un fort interet 
pour votre entreprise 


MODULE 11 - ENTONNOIRS DE REMARKETING 


Une méthode pro pour communiquer avec vos clients 


WhatsApp Business | Transform Your Business 
https://widgetwhats.com/ 
BEE /Iwww.facebook.com/business/help/1583303048513172?id= 2120163877 102349 


e = https://fag.whatsapp.com/smba/account-and-profile/how-to-use-quick-replies 


MERCI 


